BAB 5
SIMPULAN, KETERBATASAN, DAN SARAN

Dengan mengacu kepada hasil pengolahan data dan pembahasan mengenai
pengujian hipotesis pada Bab 4, serta terkait dengan permasalahan sebagaimana
telah diungkapkan pada Bab 2, maka pada Bab 5 penulis akan mengungkapkan
mengenai kesimpulan, saran, dan rekomendasi untuk perusahaan tempat

pengambilan data, serta untuk penelitian selanjutnya.

5.1 Kesimpulan
Dengan mengacu kepada hasil pengolahan data dan pembahasan pada Bab
IV, hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa:

1) Social shopping ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap customer satisfaction konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini
berarti Papaya Fresh Gallery dapat memberikan kesempatan untuk
berinteraksi dan menjalin ikatan dengan pelanggan lain. Sehingga pelanggan
akan merasa lebih puas pada Papaya Fresh Gallery.

2) Shopping status ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap customer satisfaction konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini
berarti Papaya Fresh Gallery dapat membuat pelanggan merasa senang dan
meningkatkan kepercayaan diri dalam berbelanja. Sehingga pelanggan akan
merasa lebih puas pada Papaya Fresh Gallery.

3) Entertaiment ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
customer satisfaction konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti
Papaya Fresh Gallery dapat memberikan lingkungan yang nyaman dan
menarik, dan memberikan fasilitas hiburan seperti musik, video promosi

yang menghibur,
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ataupun area permainan. Sehingga pelanggan akan merasa lebih puas pada
Papaya Fresh Gallery.

Overall quality ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap customer satisfaction konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini
berarti Papaya Fresh Gallery dapat memenuhi produk atau layanan yang
diharapkan pelanggan sesuai dengan standar kualitas yang ditentukan.
Sehingga pelanggan akan merasa lebih puas pada Papaya Fresh Gallery.
Customer satisfaction ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalty konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti pelanggan
puas dengan produk atau layanan yang diberikan oleh Papaya Fresh Gallery,
Sehingga pelanggan lebih loyal pada Papaya Fresh Gallery.

Social shopping ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalty melalui customer satisfaction sebagai mediator pada
konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti dengan meningkatkan
interaksi dan menjalin ikatan dengan pelanggan lain maka akan membuat
pelanggan merasa puas dan hal itu akan membuat pelanggan menjadi loyal,
sehingga akan kembali lagi lain waktu di Papaya Fresh Gallery.

Shopping status ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalty melalui customer satisfaction sebagai mediator pada
konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti Papaya Fresh Gallery sudah
membuat pelanggan merasa senang dan meningkatkan kepercayaan diri
dalam berbelanja. Dengan demikian, pelanggan akan puas dan hal itu akan
membuat pelanggan ingin melakukan pembelian kembali di kemudian hari.
Entertaiment ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
loyalty melalui customer satisfaction sebagai mediator pada konsumen
Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti Papaya Fresh Gallery sudah membuat
pelanggan nyaman dengan lingkungan dan fasilitas yang menarik, sehingga
pelanggan merasa puas berbelanja. Dengan demikian, pelanggan akan

merekomendasikan
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proses belanja ini ke kerabatnya sehingga kemudian hari mereka akan
mengunjungi Papaya Fresh Gallery kembali.

9) Overall quality ditemukan memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap loyalty melalui customer satisfaction sebagai mediator pada
konsumen Papaya Fresh Gallery. Hal ini berarti Papaya Fresh Gallery sudah
memberikan produk atau layanan yang sesuai dengan yang diharapkan
pelanggan, sehingga pelanggan merasa puas berbelanja di Papaya Fresh
Gallery. Dengan demikian, pelanggan akan merekomendasikan proses
belanja itu kepada kerabatnya dan mereka akan mengunjungi Papaya Fresh

Gallery kembali.

5.2 Saran

Dengan mengacu kepada kelima kesimpulan diatas maka berikut ini

diuraikan beberapa saran teoritis dan saran praktis dari hasil penelitian tersebut.

5.2.1 Saran Teoritis

Adapun yang menjadi saran teoritis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat meneliti variabel-variabel lain yang
mungkin juga memiliki pengaruh terhadap customer satisfaction dan loyalty
para pelanggan di toko ritel seperti persepsi nilai, persepsi risiko, dan lain
sebagainya

2. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, disarankan untuk penelitian
selanjutnya sebaiknya peneliti lebih menambah banyak indikator dan
memodifikasi model penelitian agar dapat memperoleh hasil yang lebih
komperehensif.



5.2.2 Saran Praktis

Adapun saran praktis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1

Diharapkan pada pihak manajemen Papaya Fresh Gallery di Surabaya
agar terus menjaga kualitas produk dan layanan yang ditawarkan dengan
cara menawarkan produk Jepang yang fresh, mengecek tanggal
kadaluarsa, sampai dengan memperlakukan pelanggan dengan baik dan
ramah.

Diharapkan pada pihak manajemen Papaya Fresh Gallery di Surabaya
agar terus menjaga lingkungan yang nyaman dan menarik untuk

berbelanja keluarga dengan cara membersihkan area belanja setiap hari.
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